











































































































本節では、140 以上の組織から回答を得た The 










































Abel et al. (2014) に よ る The 2014 Executive 
Coaching Survey に回答した 142 の企業の 73% が
内部コーチを利用している。内部コーチングは、
外部コーチングから派生したもので、組織内の人



















































点をあてたコーチングが 6 ～ 8 回以上のセッショ
ン数という最多回数であるのに対し、第 2 位の
360 度報告・アセスメントツールに関しては、1










































McDowall and Smewing (2009) は、アセスメント
の結果報告書によりクライアントに内省をもたら
すこと、クライアント自身がデータを欲する場合、














Roche and Hefferon (2013) のアセスメントの研
究は、アセスメントの結果説明について、コーチ






実際に、Hall, Otazo, and Hollenbeck (1999) によ























ことも指摘されている (Charan, R., 2009: 93)。
第 2 節でみたように、企業で行われるアセスメ














能していないことも明白であると Heen and 
Stone (2014) はいう。従業員の 55％が最近のパ
フォーマンス評価は不公平であり正確ではないと
























る」が 42.9%、「受容する」が 57.1% であり、こ
れで 100％を占める。シニア・エグゼクティブに
関しては、「大いに受容する」が 51.4%、「受容する」
が 40% であり、これで 91.4％を占め、残りは「ど











れていると主張している McCall, Jr. (1998; 2002) 
は、リーダーが変化するためのフィードバックの
重要性について述べている。McCall, Jr. (1998: 















































































































(frame) を新しくする (re-) ことである。絵画の額



















ア ン ト の 学 習 で あ る と 結 論 し た。 こ れ は、
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